







5.1       Kesimpulan  
Berdasarkan hasil pengolahan data dan analisis data yang telah 
dilakukan, maka penelitian ini memperoleh kesimpulan sebagai berikut :   
1. Lingkungan toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Dengan kata lain, peningkatan pada lingkungan toko akan 
mendorong peningkatan keputusan pembelian secara signifikan. 
2. Media sosial berpengaruh positif serta signifikan terhadap kepercayaan. 
Dengan kata lain, peningkatan media sosial oleh pelanggan secara otomatis 
akan mendorong peningkatan kepercayaan pelanggan secara signifikan. 
3. Media sosial berpengaruh positif tetapi pengaruhnya tidak signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Dengan kata lain, peningkatan penggunaan 
media sosial oleh pelanggan tidak mampu mendorong peningkatan 
Keputusan Pembelian secara signifikan. 
4. Kepercayaan berpengaruh positif serta signifikan keputusan pembelian. 
Dengan kata lain, peningkatan kepercayaan oleh pelanggan secara otomatis 
akan mendorong peningkatan keputusan pembelian secara signifikan. 
 
5.2 Keterbatasan Penelitian 






1. Penyebaran data terbatas hanya di sekitar gerai fashion Zara sehingga 
membutuhkan waktu lebih lama untuk menyelesaikan pengumpulan data. 
2. Sebagian jawaban responden kurang maksimal karena pernyataan di 
kuisioner terlalu banyak. 
5.3 Saran 
Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah diungkapkan 
sebelumnya, maka ada beberapa saran yang dapat diajukan, yaitu :  
1. Kepada perusahaan 
a. Hasil perhitungan variabel lingkungan toko menunjukkan bahwa 
perusahaan harus lebih memperhatikan kebersihan lingkungan toko. 
Misalnya, perusahaan dapat melakukan peningkatan jadwal 
pembersihan lantai, dinding maupun kebersihan sekitar halaman toko. 
b. Hasil perhitungan variabel kepercayaan menunjukkan bahwa 
perusahaan seharusnya berusaha menanamkan kepercayaan konsumen 
terhadap produk Zara. Misalnya, perusahaan dapat mengadakan 
program kunjungan atau komunikasi pribadi dengan konsumen yang 
tampak kurang tinggi kepercayaannya terhadap produk atau layanan 
gerai fashion Zara. 
c. Hasil perhitungan variabel sosial media yang menunjukkan bahwa 
perusahaan seharusnya lebih mengoptimalkan layanan online melalui 
media sosialnya. Misalnya, perusahaan dapat menampilkan katalog 




d. detail. Selain itu perusahaan juga dapat membuat sistem  bagaimana 
mempermudah konsumen berbelanja secara online melalui soaial 
media. 
e. Hasil perhitungan variabel keputusan pembelian menunjukkan bahwa 
perusahaan seharusnya berusaha meyakinkan konsumen bahwa 
produk-produk Zara yang dibelinya adalah produk yang baik. 
Misalnya, perusahaan dapat mempublikasikan garansi yang baik 
sebagai jaminan mutu bagi konsumennya. 
2. Kepada peneliti selanjutnya 
Peneliti selanjutnya dapat mengadakan penelitian dengan menyertakan 
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